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Opinnäytetyön tavoitteena oli suunnitella ja toteuttaa asiakkaille suunnattu tuo-
te-esittelykansio Imatralla sijaitsevan Lounaskahvila Elman kahteen toimipistee-
seen. Lounaskahvilatoiminnan lisäksi Elma toimii kotileipomo- sekä pitopalvelu-
yrityksenä, ja kansion tarkoituksena oli esitellä Elman tuotteet ja palvelut. Lisäk-
si kansioon tuli yleistä tietoa Elmasta yrityksenä. Kansion tarkoitus oli myös toi-
mia perehdytyskansiona uusille työntekijöille yrityksessä. 
Opinnäytetyön teoriaosuuden alussa esiteltiin Lounaskahvila Elma ja sen toi-
mintaan liittyvät käsitteet. Lisäksi teoriaosuus piti sisällään tietoa markkinoinnis-
ta, visuaalisesta markkinoinnista ja mainonnasta. Teoriaa pyrittiin rajaamaan 
niin, että käsitteitä tarkasteltiin ravintola-alan yrityksen näkökulmasta.  
Tuote-esittelykansion yhtenä tärkeimmistä tehtävistä oli esitellä yrityksen tilatta-
via tuotteita, sillä yrityksellä ei ollut aiemmin mahdollisuutta tähän asiakkaan 
tullessa paikan päälle toimipisteeseen. Sen vuoksi suuri osa kansion sisällöstä 
koostui erityisesti teemakakkujen kuvista. Lisäksi kansiossa esiteltiin Elman 
toimintatavat, historia sekä lounas-, kotileipomo- ja pitopalvelutoiminnot. 
Valmis tuote-esittelykansio oli odotusten mukainen. Kansiosta löytyi kaikki oleel-
lisin tieto yrityksestä, sen tuotteista ja palveluista. Lisäksi kansiosta tuli yrityksen 
näköinen, ammattimainen ja selkeä.  
Asiasanat: tuote-esittelykansio, visuaalinen markkinointi, toimipaikkamainonta 
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The objective of the thesis was to design and implement a product presentation 
folder for Lounaskahvila Elma in Imatra. Elma provides lunch and café services 
for its customers, but it’s also a home bakery and a catering company. The pur-
pose of the folder was to introduce company’s products and services for its cli-
ents, but also work as an orientation folder for company’s new employees. In 
addition to products and services the folder contains information about the 
company.  
The theory part of the thesis presented the company and its policies. Further-
more the theory part included information about marketing, visual marketing and 
advertising. The theory was limited by looking at concepts from the perspective 
of the company.  
One of the main tasks of the folder was to introduce the products of the compa-
ny for clients, because it wasn’t possible before. Therefore a folder contains a 
lot of pictures of theme cakes especially. The folder introduced also policies, 
history and all the services of the company.  
When the folder was ready, it was in line with expectations. All relevant infor-
mation about the company and about its products and services was found in the 
folder. In addition, the folder was ideal for company’s style, professional and 
clear.  
Keywords: product presentation folder, visual marketing, advertising 
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1 Johdanto 
Opinnäytetyöni tulee olemaan projektityyppinen eli toiminnallinen. Suunnittelen 
ja toteutan tuote-esittelykansion Imatralla sijaitsevan Lounaskahvila Elman kah-
teen toimipisteeseen. Kansiot toteutetaan sekä paperisina että sähköisinä ver-
siona, ja niiden tarkoitus on antaa asiakkaille tietoa yrityksestä sekä sen tuot-
teista ja palveluista. Lisäksi kansiot toimivat perehdytyskansioina lounaskahvi-
lan uusille työntekijöille ja apuvälineenä yrityksen verkkosivujen muokkaami-
seen. Paperisia versioita kansioista tullaan painattamaan kaksi kappaletta eli 
yksi kansio kumpaankin toimipisteeseen. Kansiot tulevat olemaan yrityksen toi-
mitiloissa asiakkaiden saatavilla, ja yrittäjät voivat pitää niitä myös mukanaan 
esimerkiksi messuilla, ja esitellä kansion avulla tuotteitaan ja palveluitaan. Toi-
meksiantajana opinnäytetyölle on Elman yrittäjä Lotta Kärhä.  
Lounaskahvila Elma on lounas- ja kahvilatoiminnan lisäksi myös kotileipomo- ja 
pitopalveluyritys, ja kansion tulisi sisältää kaikki asiakkaille oleellinen tieto yri-
tyksestä kokonaisuudessaan. Kansion alussa kerrotaan Elman historiikki ja 
kuinka Elma toimii nykypäivänä. Tarinassa korostetaan Elman tuotteiden val-
mistuksessa käytettävien raaka-aineiden luonnonmukaisuutta sekä kotimaisuut-
ta. Seuraavaksi esitellään Elman kaikki palvelut omina osioinaan. Näitä ovat 
muun muassa lounas- ja kahvilatoiminta, lauantaibrunssi, kotileipomotuotteet ja 
pitopalvelutoiminnot. Lounas- ja kahvilatoiminnasta kerrotaan yleisesti, millaisia 
tuotteita Elmassa on tarjolla ja mihin aikaan. Kerrotaan myös, mitä lounas sisäl-
tää ja mitä se maksaa. Lauantaibrunssista kerrotaan myös yleistä tietoa, kuten 
milloin se on tarjolla, mitä se sisältää ja mihin hintaan. Kotileipomotuotteiden 
kohdalla tuodaan esille niiden valmistustavat ja korostetaan niissä käytettyjä 
luonnonmukaisia ja lähialueen raaka-aineita. 
Elman pitopalvelutoiminnot mahdollistavat tuotteiden tilaamisen ja Elman toimi-
tilojen vuokraamisen yksityistilaisuuksia varten. Tuote-esittelykansion pitopalve-
luosio pitää sisällään kuvia tilattavista kakuista ja niiden hinnat, menuvaihtoeh-
dot yksityistilaisuuksiin sekä tietoa tilojen vuokraamisesta. Kansion loppuun tuli-
si henkilökunnan esittely ja yrityksen yhteystiedot sekä asiakkaiden kommentte-
ja, jotka kerään yrityksessä paikan päällä vierailevilta asiakkailta.  
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Tulen toteuttamaan projektin yhdessä toimeksiantajani Lotta Kärhän kanssa. 
Tehtäväni on aluksi pohtia ja kysellä, miten kansio tulisi toteuttaa ja missä muo-
dossa. Tulen vertailemaan eri yritysten hintoja kansion painatuksesta. Tämän 
jälkeen suunnittelen kansion sisällön rakenteen ja laadin siihen tulevat tekstit. 
Sivujen viimeistely ja kansioon tulevat kuvat eivät kuulu tehtäviini.  
Ennen projektin tekemistä eli tuote-esittelykansion luomista selvitän, mitä tulee 
ottaa huomioon yleisesti myynnin apuvälineiden kehittelyssä. Käytän aiheeseen 
liittyvää kirjallisuutta ja sovellan sitä aiemmin oppimaani tietoon. Etsin tietoa 
suomen- sekä englanninkielisistä kirjoista, jonka jälkeen käytän internet-lähteitä 
tarpeen mukaan. Haluan perehtyä aiheeseen perusteellisesti ja oppia lisää, jot-
ta pystyn suunnittelemaan ja toteuttamaan ammattimaisen ja selkeän, mutta silti 
asiakkaiden mielenkiintoa herättävän tuote-esittelykansion. Opinnäytetyöni kes-
keisin tavoite on kuitenkin suunnitella ja toteuttaa toimiva myynnin apuväline. 
Teoriaosuus tulee keskittymään pääasiassa markkinointiin ja mainontaan. 
Markkinoinnista kerron ensin yleisesti, jonka jälkeen syvennyn projektityötäni 
tarkemmin koskeviin käsitteisiin. Esimerkiksi visuaalinen markkinointi ja siihen 
liittyvät toimenpiteet ovat tärkeitä tuote-esittelykansiota tehdessä. Mainonnan 
osalta tulen myös kertomaan, mitä kaikkea mainonta pitää sisällään. Tämän 
jälkeen syvennyn toimipaikka- ja tapahtumamainontaan, joihin tuote-
esittelykansion tekeminen eniten liittyy. Yhteistyöyritykseni toimii samanaikai-
sesti lounaskahvilana, kotileipomona ja pitopalveluyrityksena, joten teoriaosuu-
dessa kerron myös näistä eri toimialoista yleistä tietoa. Lisäksi kerron mahdolli-
sista painomenetelmistä sekä kirjapainon valinnasta, sillä kansiota tehdessä 
hyvin oleellista on sen painattaminen. Pyrin rajaamaan tietoa niin, että asioita 
tarkastellaan ravintola-alan yrityksen näkökulmasta.  
Tuote-esittelykansio tulee toimimaan myös yhteistyöyritykseni perehdystyskan-
siona. Perehdytyksen tarkoitus on, että yrityksen uusi työntekijä saa riittävän 
opastuksen liittyen työntekijän omiin tehtäviinsä, työpaikan toimintaan, työväli-
neisiin ja työturvallisuuteen. Perehdyttämisellä pyritään myös vähentämään 
työntekijän suorituspaineita ja laukaisemaan jännitystä. Uuden työntekijän pe-
rehdyttäminen on työnantajan vastuulla, mutta myös työntekijän tulee pitää 
huolta, että hän saa riittävän perehdytyksen työhönsä. Jokaisessa työpaikassa 
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olisi hyvä olla perehdytysohjeet, joiden mukaan opastus suoritetaan. Perehdy-
tysprosessissa käydään läpi tulevat työtehtävät sekä työsuhteeseen liittyvät 
asiat, kuten työaika, koeaika ja palkka. Lisäksi tutustutaan työpisteisiin ja työtur-
vallisuuteen, jolloin opastetaan laitteiden oikeaoppiseen käyttöön ja mahdollis-
ten suojavarusteiden käyttöön. Usein työnantaja antaa uudelle työntekijälle luet-
tavaksi myös kirjallista materiaalia, johon tulee perehtyä huolellisesti. Uusien 
työntekijöiden perehdyttämisen lisäksi työnopastusta tarvitaan, kun työntekijä 
palaa töihin pitkän poissaolon jälkeen. Nykyisiä työntekijöitä on myös hyvä pe-
rehdyttää, kun otetaan käyttöön uusia laitteita tai tuotantomenetelmät muuttu-
vat. Ravintoloissa uudet ruokalajit ja raaka-aineet tulisi myös käydä läpi henki-
löstön kanssa. (Manninen 1998, 87; PAM 2014.) 
 
2 Yrityksen esittely 
Elma on Imatralla sijaitseva lounaskahvila-, pitopalvelu- ja kotileipomoyritys. 
Elman alkuperäinen toimipiste sijaitsee Saareksiinmäellä, mutta kesällä 2015 
yritys laajensi toimintaansa Vuoksenniskalle perustamalla toisen lounaskahvi-
lan. Elman sisustus on kodikas ja viihtyisä, ja toimitiloissa on otettu myös lasten 
viihtyvyys huomioon. Lounaskahvilan tuote- ja palveluvalikoima on hyvin moni-
puolinen. Paikanpäälle kahvilaan voi tulla nauttimaan leipomo- ja konditoriatuot-
teita kahvin tai teen kanssa. Kovempaan nälkään Elmassa on myös saatavilla 
monipuolinen lounas, ja lähtiessään on mahdollista ostaa mukaan esimerkiksi 
kotileipomon hiivattomia leipiä tai lähikanalan kananmunia. Ennakkoon tilaamal-
la Elmasta saa myös kakkuja, leivonnaisia ja vaikka kokonaisen juhlamenun 
yksityistilaisuuksiin. Lisäksi Elman omat tilat ovat vuokrattavissa. Tämän hetken 
toimipisteissä asiakaspaikkoja on noin 40 Saareksiinmäellä ja noin 80 paikkaa 
Vuoksenniskalla. Elman toimipaikoissa työskentelee tällä hetkellä yhteensä 
kahdeksan työntekijää. (Kärhä 2015; Lounaskahvila Elma 2014.) 
Elma on perustettu vuonna 1994, jolloin yritys toimi nimellä Terveystuote Elma. 
Tuolloin nykyisten palveluiden lisäksi Elma tarjosi asiakkailleen terveysliikunta-
tunteja sekä ravitsemusneuvontaa luentojen muodossa. Alusta alkaen Elman 
tarkoitus on ollut tuoda terveellisen elämäntavan opastusta asiakkailleen, ja tar-
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jota puhtaista raaka-aineista valmistettua kotiruokaa. Ajan myötä monipuolises-
ta palvelutarjonnasta on kuitenkin jouduttu karsimaan. Syksyllä 2014 Lounas-
kahvila Elma vaihtoi omistajaansa, jolloin Kärhästä tuli Elman yrittäjä. Omistaja-
vaihdoksen myötä osa tuotteista meni myös vaihtoon, ja nykyään Elma tarjoaa 
lounaan, leivonnaisten ja leipien lisäksi monipuolisesti erilaisia konditoriatuottei-
ta sekä upeita fantasiakakkuja asiakkaan toiveiden mukaan. (Sjöholm 2015.) 
2.1 Lounaskahvila 
Lounaskahvila nimikkeenä pitää sisällään sekä lounasravintola- että kahvilatoi-
mintaa. Lounasravintola on yksi ruokaravintolan alaryhmistä edustusruokaravin-
tolan eli gourmet-ravintolan ja erikoisruokaravintolan lisäksi. Suurin osa ruoka-
ravintoloiden palveluista koostuu ruokamyynnistä, josta asiakas voi valita itsel-
leen mieluisan ja sopivan hintaisen annoksen. Lounasravintolat eroavat muista 
ruokaravintoloista tarjoamalla monenhintaisia ruoka-annoksia lounasaikaan ja 
yleensä vain maanantaista perjantaihin. Usein lounasravintolan käyttävät nou-
topöytää tai linjastoa, josta asiakkaat hakevat itse haluamansa määrän ruokaa 
ja maksavat kassalle. Asiakkaiden itsepalvelu nopeuttaa ravintolakäyntiä. 
(Manninen 1998, 13.) 
Kahvilat voivat olla joko itsenäisiä toimipaikkoja tai sijaita esimerkiksi hotellin, 
huoltoaseman tai tavaratalon yhteydessä. Jotkut kahvilat, kuten konditoriat, ovat 
erikoistuneet vain leivonnaisiin ja kahviin, mutta kahviloissa voidaan myydä 
myös ruoka-annoksia. Joissain kahviloissa on tarjolla aamiaista tai lounasta, ja 
toiset pysyttelevät iltakahviloina tarjoamalla samalla ruokatuotteita sekä ajan-
vietettä. Kahvilat saattavat olla asiakkaille työpaikan ja kodin lisäksi kolmas 
paikka, jonne kokee kuuluvansa. Asiakkaat tulevat kahvilaan tapaamaan ystä-
viään, seurustelemaan ja ehkä nauttimaan myös live-musiikista. Jotkut hakevat 
kahviloista nopeaa lounasta ja jotkut haluavat aloittaa aamunsa kupilla kahvia. 
Kahvilan asiakkailla on usein taipumus haluta harvinaisia erikoiskahveja, jotka 
on valmistettu ammattitaitoisesti. (Manninen 1998, 13; Lynn 2012, 93.) 
2.2 Pitopalvelu 
Pitopalvelua tarjoavat tilausravintolat eli juhlahuoneistot. Suomessa pitopalvelu-
na on pidetty palvelutoimintaa, jossa järjestetään lähinnä kodin juhlia kotona tai 
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muissa tiloissa. Asiakkaina ovat ryhmät, jotka ovat tilanneet juhla- tai ruokatar-
joiluja erilaisiin juhliin. Pitopalveluyrityksen kannalta merkittävin asiakaskunta 
koostuu yrityksistä. Muita asiakasryhmiä ovat kotitaloudet ja erilaiset yhteisöt, 
kuten järjestöt ja seurat. Myös kunta tai valtio voi toimia asiakkaana, kun järjes-
tetään suurtapahtumien ruokahuoltoa. Pitopalvelua järjestetään myös kokouk-
siin sekä kongresseihin.  Tilausravintoloilla on usein omat vuokrattavat juhla- tai 
kokoustilat, mutta tarjoilu voidaan järjestää myös asiakkaan haluamassa pai-
kassa. (Manninen 1998, 12; Määttälä, Nuutila & Saranpää 2004, 8.) 
Pitopalvelut, joilla ei ole omia juhlatiloja, voivat valmistaa asiakkailleen tarjoilut 
monenlaisiin tilaisuuksiin, kuten kahden hengen herkkuaamiaiseen tai yli tuhan-
nen hengen hyväntekeväisyysgaalaan. Jotkut pitopalvelut ovat erikoistuneet 
esimerkiksi tietyn tyyppisiin ruokakakkuihin ja leipiin, kun taas toisilla on laaja 
valikoima palveluja. Näitä voivat olla esimerkiksi kukka-asetelmat, teemajuhlien 
rekvisiitta ja asut sekä hääjuhlien järjestelyt. Toisin kuin muut ruokapalveluja 
tarjoavat yritykset, pitopalvelu ei tarvitse menestyäkseen keskeistä sijaintia. 
Asiakkaan ei välttämättä tarvitse vierailla yrityksessä ollenkaan, sillä tapaami-
nen voidaan järjestää vaikka asiakkaan kotona. (Lynn 2012, 126 - 127.) 
2.3 Kotileipomo 
Kotileipomo-käsitteellä tarkoitetaan pientä yksityisleipomoa (Kotimaisten kielten 
keskus & Kielikone Oy 2015). Suomessa leipomoteollisuuden markkinoita hallit-
sevat muutamat suuret yritykset, ja muut leipomoalan yritykset ovat suureksi 
osaksi pieniä, yhden tai kahden paikallisen toimipisteen omaavia leipomoita. 
Lisäksi Suomessa on muutamia keskisuuria leipomoita. (Välimäki 2007.) 
Tuoreiden leivonnaisten ja pehmeän leivän valmistus muodostaa suurimman 
osan leipomoteollisuudesta. Tähän kategoriaan sisältyy pehmeät leivät, sämpy-
lät, pakasteleivonnaiset sekä tuoreet leivonnaiset, kuten leivokset, kakut, tortut 
ja piirakat. Loppuosa leipomoalan tuotannosta koostuu näkkileipien, keksien ja 
säilyvien leivonnaisten valmistuksesta. (Välimäki 2007.) 
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3 Markkinointi 
Markkinointi on keskeinen osa liiketoimintaa, jonka avulla mahdollisille asiak-
kaille viestitään omista tuotteista ja erotutaan kilpailijoista. Se ei kuitenkaan ole 
vain pelkkää mainontaa ja myyntityötä, vaan markkinointi nähdään sekä tapana 
ajatella että tapana toimia. Kuluttajien tarpeet ja toiveet tulee tuntea, ja niiden 
pohjalta kehitetään uusia tuotteita ja palveluja. Lisäksi on otettava huomioon 
yrityksen kannattavuus pitkällä tähtäimellä. Asiakassuhteiden ohella tulee huo-
lehtia myös suhteista yhteistyökumppaneihin ja muihin sidosryhmiin. Markki-
noinnin tehtäviin kuuluu aluksi kysynnän ennakointi ja selvittäminen, jonka jäl-
keen kysynnän luominen sekä ylläpito ja lopuksi kysynnän tyydyttäminen ja 
sääteleminen. (Bergström & Leppänen 2003, 9 - 10, 21 - 22.)  
Markkinoinnin tavoitteisiin ei yleensä kuulu täysin uuden kuvan luominen asiak-
kaiden mieliin, vaan sillä pyritään vahvistamaan jo olemassa olevia mielikuvia 
yrityksestä ja sen tarjonnasta (Laakso 2003, 49). Mannisen (1998, 5) mukaan 
ravintola-alan yrityksillä markkinoinnin tavoitteina on tehdä ruoka, palvelu ja nii-
tä tuottava yritys tunnetuksi, herättää asiakkaissa positiivisia mielikuvia ruoka-
palvelusta ja yrityksestä, luoda ja ylläpitää kanta-asiakassuhteita sekä parantaa 
kannattavuutta tehokkaan myynnin avulla.  
3.1 Markkinoinnin kilpailukeinot 
Menestyäkseen yrityksen täytyy tiedostaa omat vahvuudet ja heikkoudet kilpaili-
joihinsa verrattuna ja tuntea kuluttajien ostokäyttäytymiseen liittyvät seikat sekä 
yleisen tason ilmiöt, jotka tulevat vastaan liiketoiminnan uhkina tai mahdolli-
suuksina. Valitsemalla sopivan yhdistelmän markkinoinnin  kilpailukeinoista yri-
tys voi vaikuttaa menestykseensä. Kilpailukeinot koostuvat tuotteesta (product), 
hinnasta (price), saatavuudesta (place) ja viestinnästä (promotion). Nämä tekijät 
muodostavat 4P-mallin eli markkinointi-mixin. (Nieminen 2004, 19.) 
Yrityksellä on oltava jokin konkreettinen myytävä tuote tai palvelu tai näiden 
yhdistelmä eli tarjooma, jolla on kysyntää. Tuote on markkinointi-mixin olennai-
sin väline. Tuotteen fyysisenä tunnusmerkkinä on sen nimi, pakkaus ja muotoi-
lu, mutta käsitteeseen liittyy myös esimerkiksi tuotteet tai palvelun takuu. Tuote 
tulee olla hinnoiteltu oikein, sillä asiakkaan täytyy kokea saavansa vastinetta 
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rahoilleen tai muutoin hän saattaa kääntyä kilpailijoiden tuotteiden puoleen. 
Hinnoittelua voi käyttää myös tuotteen erilaistamiseen. Tuotteiden hinnoittelun 
lisäksi ne tulisi saada helposti ostajien saataville. Jakelu on kilpailukeinoista se 
tekijä, joka mahdollistaa asiakkaan ja tuotteen kohtaamisen. Tuotteen saata-
vuus riippuu siitä, missä ja kuinka monessa eri jakelupisteessä sitä myydään – 
ja kuinka laajalla maantieteellisellä alueella. Markkinointi-mixin välineistä jakelu 
tulee luultavasti tulevaisuudessa muuttumaan eniten, sillä internetin mukaantulo 
tulee todennäköisesti muuttamaan vähittäiskaupan rakenteita. Neljännen mark-
kinointi-mixin välineen, markkinointiviestinnän, avulla yritys viestii tuotteiden 
olemassaolosta ja ominaisuuksista haluamilleen kuluttajille. Mainonnan lisäksi 
tähän kilpailukeinoon sisältyy myynninedistäminen, viestintä ja myyntikentän 
toiminta, kuten henkilökunnan toiminta ja toimipaikan sisustus. (Bergström & 
Leppänen 2003, 10 - 11; Laakso 2003, 35 - 38.) 
3.2 Integroitu markkinointiviestintä 
Integroitu markkinointiviestintä on yritysten hyödyksi luotu yhtenäisyys, joka ko-
koaa yhteen kaikki markkinointiviestinnän työkalut, keinot ja lähteet. Sen tarkoi-
tus on maksimoida yrityksen vaikutus asiakkaisiin ja minimoida kustannukset. 
Integroitua markkinointiviestintää hyödyntävä yritys koordinoi ja integroi useat 
viestintäkanavansa saadakseen aikaan kiinnostavan ja selkeän viestin yrityk-
sestä sekä sen tuotteista ja palveluista. Suuri osa integroidusta markkinointi-
viestinnästä koostuu mainonnasta, jossa käytetään yhtäaikaisesti useita eri me-
diakanavia. (Nieminen 2004, 40; Baack & Clow 2010, 43.) 
Vuokon (2003, 323 - 324) mukaan integroitu viestintäajattelu on sitä, kun yrityk-
sestä, sen tuotteista tai palveluista kertovat eri viestintäkanavien sanomat on 
suunniteltu niin, että ne luovat asiakkaalle yhtenäisen vaikutelman. Kuluttaja 
reagoi viestintään muodostamansa kokonaismielikuvan perusteella, eikä erittele 
sitä, mistä lähteistä sanomat ovat peräisin. Viestinnän vastaanottajalle ei siis 
muodostu mielikuvaa yrityksestä pelkästään messujen tai verkkosivujen perus-
teella, vaan nuo viestinnän keinot muokkaavat yrityskuvaa keinoja erottelemat-
ta. Integroidun markkiointiviestinnän tavoitteena on, että lähettäjän yhtenäinen 
mielikuva yrityksestä, tuotteesta tai palvelusta kulkisi eri viestintäkeinojen kautta 
yhtenäisenä myös vastaanottajalle.  
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3.3 Brandi ja imago 
Tuote erotetaan kilpailijoista nimen avulla. Tuotemerkki saadaan aikaan, kun 
tuoteelle lisätään logo. Kun tuote viedään markkinoille, siihen lisätään haluttuja 
ominaisuuksia, ja tuotemerkistä tulee brandi. Brandit ovat korostaneet ase-
maansa kilpailuedun lähteenä samankaltaisista tuotteista tai palveluista kamp-
paileville yrityksille. Brandeista puhuttaessa ei ole kyse enää todellisista eroista, 
vaan asiakkaiden näkemyksistä. Yrityksen ei tarvitse välttämättä olla halvempi 
tai parempi kilpailijoihinsa nähden, vaan sen on oltava parempi tai erilainen asi-
akkaiden silmin. (Bergström & Leppänen 2003, 184; Pulkkinen 2003, 11, 57.) 
Tuotteen brandin luominen ja ylläpitäminen on lähinnä tapa kehittää ja pitää yllä 
suhdetta kuluttajiin ilman henkilökohtaista kontaktia. Vahvat brandit ovat niitä, 
jotka ovat niin persoonallisia, että kuluttaja voi ne tunnistaa tai ne herättävät 
kuluttajassa tunteen, mikä sopii hänen arvoihin ja elämäntapaan. Sen vuoksi 
kuluttajaa houkuttaa tämänkaltaiset brandit, ja hän ostaa niitä mieluummin kuin 
vähemmän tunnettuja tai eri kohderyhmille suunnattuja brandeja. (McDonald & 
Meldrum 2007, 35.) 
Positiointiprosessissa tuotteesta tai palvelusta kehitetään brandi liittämällä sii-
hen jokin muista kilpailijoista erottava ominaisuus. Positiointi ottaa aina huomi-
oon kohdeasiakkaiden tarpeet ja toiveet, ja se rakentaa sillan yrityksen ja asiak-
kaiden välille. Positiointi kertoo sen, mitä kilpailijoista erottuvaa brandi lupaa, eli 
mitä brandi kohderyhmälleen merkitsee. Positioinnissa selvitetään, miten asiak-
kaat mielessään tekevät valintoja, ja mitä ominaisuuksia he pitävät tärkeinä. 
Tarkoituksena ei ole kertoa kuluttajille mitään uutta tai erilaista tuotteesta, vaan 
vahvistaa jo olemassaolevia positiivisia mielikuvia. (Laakso 2003, 150 - 151; 
Pulkkinen 2003, 11, 56 - 57.) 
Mikäli kyseessä ei ole täysin uusi yritys tai sen tuote, puhutaan brandin uudel-
leenpositioinnista. Kuluttajien mielikuvat brandeista saattavat muuttua lyhyellä-
kin aikavälillä. Positiointia muuttamalla saadaan ohjattua mielikuvia haluttuun 
suuntaan. Tilanne voi korjaantua pelkällä markkinointiviestinnällä, mutta jotkin 
tilanteet voivat johtaa jakelun, hinnoittelun tai jopa itse tuotteen muuttamiseen. 
(Pulkkinen 2003, 187.) 
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Yrityksen imago eli yrityskuva muodostuu ihmisten mielissä. Todellinen mieliku-
va asiakkaalle yrityksestä on se, mitä he näkevät, kuulevat ja kokevat. Ensim-
mäinen vierailu yrityksessä, kuulopuheet tai omat kokemukset synnyttävät usein 
asiakkaalle mielikuvan. Ravintola-alalla yrityskuvaan vaikuttaa esimerkiksi toi-
mipaikan sijainti, koko ja omistaja sekä mainonnan ja viestinnän määrä ja tyyli. 
Lisäksi asiakkaiden mielikuvaa ohjaa henkilökunnan olemus, hintataso ja kilpai-
lijoiden toiminta. (Manninen 1998, 77; Nieminen 2004, 27.) 
Yritys ei aina pysty vaikuttamaan asiakkaan saamaan mielikuvaan, ellei se 
suunnittele viestintäänsä tietoisesti. Hyvin suunniteltu yrityksen markkinointi-
viestintä ohjaa sen asiakkaiden mielipiteitä haluttuun suuntaan. Yrityksen visu-
aalisen ilmeen tunnistaminen ja erottuminen muista on tärkeässä asemassa 
markkinointiviestinnässä. Tunnistamisen apuna ovat yrityksen tunnukset ja vä-
rit. Jos viestien muoto ja visuaalinen linja muuttuvat, asiakas ei pysty muodos-
tamaan tuttua ja selkeää mielikuvaa. Yrityksen viestit jäävät asiakkaan alitajun-
taan tuttuina ja ne hyödyntävät aiemmin saatujen kokemusten ja viestien muis-
tikuvia. Erityisesti asiakkaalle jää mieleen kuulopuheet, joita hän on kuullut yri-
tyksestä. (Nieminen 2004, 27.) 
4 Visuaalinen markkinointi 
Visuaalinen markkinointi on markkinoinnin osa-alue, joka täydentää yrityksen 
muuta markkinointia visuaalisilla eli näkyvillä herätteillä. Visuaalinen markki-
nointi on osa yrityksen markkinointiviestintää, ja se lukeutuu mainonnan ja 
myynninedistämisen kategoriaan. Sen avulla voidaan näyttää ja esitellä tuotteita 
havainnollisesti, osoittaa niiden hinnat, ohjata niiden testaamiseen ja hankin-
taan sekä samalla esitellä yrityksen palvelutyylin ja -kulttuurin. (Nieminen 2004, 
8 - 9, 285.) 
Visuaalisen markkinoinnin suunnittelussa otetaan huomioon se, kuinka saadaan 
kuluttajan asiakaskokemuksesta mahdollisimman positiivinen ja mieleen jäävä. 
Visuaalisen markkinoinnin avulla luodaan yrityksestä ja sen tuotteista positiivis-
ta mielikuvaa, vahvistetaan yrityksen identiteettiä ja imagoa sekä luodaan osto-
halua ja vaikutetaan asiakkaan ostopäätökseen. Kaikilla markkinointiviestinnän 
eri osa-alueilla on oltava ehjä yrityskuva. Visuaalinen yrityskuva rakentuu graa-
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fisesta ilmeestä sekä tuotteiden ja palveluiden visualisoimisesta. (Nieminen 
2004, 8 - 9, 285.) 
4.1 Graafinen ilme 
Yrityksen graafinen ilme koostuu sen logosta, liikemerkistä, tunnusväreistä- ja 
kuvista, typografiasta sekä muista graafisista keinoista. Graafisen ilmeen tulee 
olla tunnistettava, persoonallinen, luoda positiivista mielikuvaa ja erottua kilpaili-
joista. Lisäksi kohderyhmät on otettava huomioon graafista ilmettä suunnitelta-
essa, ja ilmeen on sovittava yhteen yrityksen muun viestinnän kanssa. (Niemi-
nen 2004, 90.) 
Graafinen suunnittelu on ajan myötä muuttunut käsityöstä lähes ainoastaan atk-
ohjelmien käytöksi. Kuitenkin osa graafisen suunnittelun periaatteista ja perus-
säännöistä ovat säilyneet samoina vuosikymmenien ajan. Yrityksen visuaalisen 
ilmeen luomiseen käytetään design management –ajattelua, jossa graafinen 
suunnittelu yhdistyy liiketaloudellisen ajattelun kanssa. Tämän toimintamallin 
avulla yritys pyritään saamaan ymmärretyksi asiakkaan näkökulmasta. Yrityk-
sen ilmeen on tuettava sen toimintaa ja tavoitteita. (Raninen & Rautio 2003, 
220; Nieminen 2004, 50; Raninen & Rautio 2004, 108.) 
4.2 Typografia ja sommittelu 
Typografiaksi sanotaan verkko- tai printtijulkaisun graafista ilmettä, jonka tavoit-
teena on saada tekstistä helposti luettava. Tekstin eri osat tulee olla erotettavis-
sa lehden tai esitteen sivulla. Julkaistavan tekstin typografiaa mietittäessä on 
päätettävä fontti ja kirjasimen koko, sanan merkkiväli, palstan leveys ja sanojen 
väli, kappaleen riviväli, sisennys ja palstan muotoilu sekä palstan väli. Julkaisun 
kuvat ja typografia kulkevat käsi kädessä. Typografian avulla voidaan jopa kor-
vata kuvan olemassaolo tai siirtää huomio pois kuvasta. Lehtien, kirjojen ja digi-
taalisten sisältöjen painoasu eli taitto liittyy myös olennaisesti typografiaan. 
(Raninen & Rautio 2003, 221; Graafinen 2015.) 
Kun taiton kaikki osat järjestetään tietynmuotoiselle ja -kokoiselle pinnalle tasa-
painoiseksi kokonaisuudeksi, on kyse sommittelusta. Typografiset elementit, 
kuvat ja värit pyritään sommittelemaan tilaan sopiviksi. Jos julkaisun koko muut-
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tuu, on sommittelu mietittävä uudelleen. Sommittelun perustyypit ovat symmet-
rinen sommittelu, mikä tuo julkaisulle rauhallisuutta ja arvokkuutta, sekä epä-
symmetrinen sommittelu, mikä perustuu suunnitelmalliseen epäjärjestykseen. 
(Raninen & Rautio 2003, 229 - 230.) 
Graafisen suunnittelijan on myös tunnettava värioppia. Väreille on annettu sym-
bolisia merkityksiä, ja lisäksi niillä on vaikutuksia mielialaan  ja työtehoon. Tar-
jousilmoituksessa keltainen tai oranssi yhdessä mustan kanssa on tehokkain 
yhdistelmä. Keltaisen kerrotaan olevan elämän ja valon väri, kun taas vihreä 
viittaa kesään, luontoon, ekologisuuteen, nuoruuteen ja kasvuun. Punaisella on 
myös suuri huomioarvo, ja se symbolisoi vauhtia, vaaraa ja rakkautta.  Sininen 
väri kertoo isänmaallisuudesta, viileydestä ja puhtaudesta. Mainonnan suunnit-
telussa on otettava huomioon myös yrityksen omien tunnusvärien käyttö. Oikea 
värisävy on joidenkin brandien tärkein ominaisuus. (Bergström & Leppänen 
2003, 295; Raninen & Rautio 2003, 229 - 230.) 
4.3 Painatus 
Painatus käsitetään yleensä koko painotuotteen valmistuksena, mutta se on 
kuitenkin vain osa valmistusprosessia. Painatusvaihe vie vain lyhyen ajan pai-
notuotteen valmistuksesta, mutta värin kuivuminen saattaa venyttää painamis-
aikaa. Kirjapainoa valittaessa julkaisulle tulee ensimmäisenä tarkistaa, että tuo-
te soveltuu painomenetelmään ja kirjapainon konekantaan julkaisun koon, laa-
juuden ja painosmäärän puolesta. Tärkeimpiä tekijöitä kirjapainoa valittaessa 
ovat hinta-laatusuhde, toimitusaikojen pitävyys ja painotöiden laatu.  (Raninen & 
Rautio 2003, 242; Kainulainen & Åberg 2004, 94.) 
Aluksi kirjapainolle lähetetään tarjouspyyntö, johon on hyvä sisällyttää mahdolli-
simman paljon tietoa. Näin eri painojen hinnat saadaan vertailukelpoisiksi ja 
kirjapainon laskema hinta vastaa mahdollisimman paljon lopullisia kustannuk-
sia. Tarjouspyynnössä tulisi mainita ainakin mainoksen tarkoitus, painosmäärä, 
koko, sivumäärä, kuvamäärä ja -koko,  värillisyys, paperilaatu tai muu painopin-
ta, tarve jälkikäsittelystä (liimaus, nidonta, taittaminen tai leikkaus), aikataulu ja 
aineiston toimitusmuoto. Etenkin ensimmäistä julkaisua tehtäessä kannattaa 
ottaa selville, missä muodossa ja millä tavoin aineisto toimitetaan painoon. Ai-
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neisto voidaan toimittaa kirjapainoon taittotiedostona, johon paino tekee tarvit-
tavat viimeistelyt, tulostusvalmiina tiedostona tai painovalmiina PostScript- tai 
PDF-tiedostona, jolloin aineistoa ei enää muokata painossa. (Bergström & Lep-
pänen 2003, 349; Raninen & Rautio 2003, 242 – 244.) 
Painatus voidaan toteuttaa joko perinteisesti konventionaalisella tavalla, jolloin 
painoaihio tehdään vain kerran ja tämän jälkeen monistetaan aina uudestaan, 
tai vaihtoehtoisesti digitaalisella tekniikalla, jolloin painopinta muodostetaan jo-
kaisella kerralla uudestaan ja näin saadaan jokaisesta kappaleesta erilainen 
(Kainulainen & Åberg 2004, 94). Useimmat mainokset on mahdollista painaa 
monella eri tavalla. Painotuotteen painosmäärän ja koon lisäksi painomenetel-
män valintaan vaikuttavat tekstin ja sivujen määrä, painomateriaali, kuvitus ja 
värillisyys, mainoksen jakelutapa, aikataulu sekä yksikköhinta. (Bergström & 
Leppänen 2003, 348.) 
Erilaisiin painotuotteisiin käytetään useita erilaisia painomenetelmiä. Suosituin 
menetelmä on offsetpaino, jolla on mahdollista painaa esimerkiksi lomakkeita, 
esitteitä, mainoksia, lehtiä ja kirjoja. Offset soveltuu sekä mustavalko- että neli-
väripainatukseen monille eri paperilaaduille, ja sen avulla voi painaa pieniäkin 
mainosmääriä (alle 50 000 kpl). Tätä suuremmissa kappalemäärissä käytetään 
nopeampaa syväpainoa, jolloin saadaan yksikkökustannukset pienemmiksi. 
Silkkipainoa, jota kutsutaan myös seripainoksi, käytetään suurikokoisiin töihin, 
kuten ulkomainoksiin ja julisteisiin. Menetelmää voi käyttää myös silloin, kun 
halutaan painaa lasille, kankaalle tai muoville. Yleensä painosmäärät ovat pie-
niä ja yksikköhinnat kalliimmat. Pieniin ja erikoispainatuksiin soveltuu parhaiten 
kohopaino, jossa painetaan esimerkiksi kutsu- ja käyntikortteja sekä erikoislo-
makkeita. Menetelmää käytetään myös kilpailukuponkien painamiseen, kun ha-
lutaan erikoisia leikkauksia, koholla oleva painatus tai lävistys repäisyä varten. 
Suurempiin määriin on kuitenkin suositeltavaa käyttää offsetpainoa, ja tehdä 
erikoistyöt sen jälkeen. Digipainon käyttö on vielä vähäistä, mutta se on valtaa-
massa alaa perinteisiltä painomenetelmiltä. Digitaalista painamista voi käyttää 
kaikkeen painotuotantoon, ja sillä on edullista painaa pieniäkin painosmääriä. 
(Bergström & Leppänen 2003, 347 - 348.) 
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5 Mainonta 
Mainonta on pohjimmiltaan jostain myytävästä tuotteesta kertomista kuluttajille 
sellaisella tavalla, että tuote erottuu kilpailijoista (Buttle 1992, 315). Mainonta on 
myös maksettua toimintaa, joka julkaistaan joukkotiedotusvälineissä tai muulla 
tavoin usealle vastaanottajalle samanaikaisesti (Iltanen 2000, 54). 
Mainonta eri muodoissaan on usein yrityksen keskeisin viestintäkeino. Kun 
kohderyhmä on suuri, yritys käyttää joukkotiedotusta. Nykyisin mainonta on kui-
tenkin enemmän kohdistettu tietylle kohderyhmälle, ja mahdollisia ostajia pyri-
tään puhuttelemaan henkilökohtaisemmin. Markkinointiviestinnässä on tärkeää 
löytää juuri ne mainosvälineet, joilla parhaiten tavoittaa halutun kohderyhmän. 
Yritys voi käyttää varsinaisia mainosvälineitä eli mediamainontaa, suoramainon-
taa tai muita mainonnan muotoja. Mediamainontaan kuuluvat sanoma- ja aika-
kauslehdet, televisio-, radio-, ulko- ja liikennemainonta sekä verkkomainonta. 
Suoramainonta voi olla joko osoitteetonta tai osoitteellista, jolloin mainonnasta 
saadaan henkilökohtaisempaa. Muuhun mainontaan kuuluu kaikki muu markki-
nointiviestintä, kuten toimipaikkamainonta, mainonta hakemistoissa ja luette-
loissa, messuilla tapahtuva mainonta, mainonta tilaisuuksissa ja tapahtumissa, 
sponsorointiin liittyvä mainonta ja mainoslahjat. (Bergström & Leppänen 2003, 
280 - 281.) 
Mainonnan välineistä opinnäytetyöni projektityö sisältyy toimipaikkamainontaan, 
josta tulen kertomaan enemmän seuraavassa kappaleessa. Tuote-
esittelykansio ei kuitenkaan ole esillä ainoastaan toimipaikan sisällä, vaan sitä 
on mahdollista pitää mukana esimerkiksi messuilla. Sen vuoksi tulen käsittele-
mään myös tapahtumamainontaa.  
5.1 Toimipaikkamainonta 
Huolimatta siitä, kuinka paljon rahaa yritys käyttää mainontaan, suurin osa asi-
akkaiden ostopäätöksistä tapahtuu toimipaikan sisällä. Toimipaikkamainonta ei 
ole kuitenkaan saanut paljon huomiota, ja siihen käytetään hyvin pieni osa mai-
nonta- ja markkinointibudjetista. (Baack & Clow 2010, 306.) 
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Toimipaikkamainonta sisältää sekä toimipaikan sisällä olevan mainonnan että 
toimipaikasta ulospäin näkyvät mainokset. Toimipaikan sisällä tapahtuvalla 
mainonnalla voidaan vaikuttaa asiakkaan kaikkiin aisteihin esimerkiksi tuoksu-
jen ja äänien avulla. Toimipaikkamainonnassa on tärkeää käyttää samaa linjaa 
kuin yrityksen muussa viestinnässä. Perusviesti, muodot ja värit, kirjaintyyppi 
sekä yrityksen logo tulee olla samanlainen, jotta toimipaikkamainonta vahvistaa 
asiakkaan mielikuvaa yrityksestä ja sen tarjoamista tuotteista. Sisäinen toimi-
paikkamainonta antaa asiakkaille mahdollisuuden tutustua tuotteisiin, ja se vai-
kuttaa asiakkaan ostopäätökseen. (Bergström & Leppänen 2003, 325 - 327.) 
Ulospäin näkyviä mainoksia ovat toimipaikan ympäristössä olevat mainokset ja 
opasteet, joiden avulla yritys muistuttaa kuluttajia olemassaolostaan ja sijainnis-
taan. Erilaisilla teippauksilla yritys saadaan eroamaan muista alueen yrityksistä. 
Näyteikkunat ovat myös edullinen ja tehokas tapa mainostaa erityisesti silloin, 
kun toimipaikka sijaitsee esimerkiksi vilkkaan kadun varrella. (Bergström & Lep-
pänen 2003, 325.) 
5.2 Tapahtumamainonta 
Mahdollisen asiakkaan tapaaminen kasvotusten on mieleenpainuvampaa ja 
tehokkaampaa kuin etäisesti tapahtuva imagokampanjointi. Tapahtumista ihmi-
set hakevat kokemuksia ja elämyksiä, ja tapahtuman järjestäjien haasteeksi jää 
selvittää, millaisia elämyksiä ihmiset kaipaavat. (Raninen & Rautio 2004, 171.) 
Messuille osallistuminen on hyvä tapa myynninedistämiseen. Messut voidaan 
järjestää ammattilaisille tai kuluttaja-asiakkaille, mutta jotkut messut on suunni-
teltu molemmat kohderyhmät huomioon ottaen. Messuilla yritykset voivat luoda 
uusia kontakteja mahdollisiin asiakkaisiin ja pitää yllä asiakassuhteita myös ny-
kyisiin asiakkaisiin. Messuille osallistuminen on melko kallista, joten messuihin 
kannattaa valmistautua hyvin. Ennen osallistumispäätöstä kannattaa selvittää 
edellisten messujen kävijämäärät, hinnat ja näytteilleasettajat. Edellisten mes-
sujen luonne auttaa päättämään, ovatko messut oman yrityksen tyyliin sopivat. 
Ennen messuille osallistumista kannattaa asettaa tavoite, mitä yritys pyrkii saa-
vuttamaan messujen avulla. Oman messuosaston suunnitteluun on hyvä käyt-
tää aikaa ja vaivaa. Osaston tulee noudattaa yrityksen omaa imagoa, mutta olla 
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samalla niin persoonallinen ja kiinnostava, että se pysäyttää ohikulkijan. Tarvit-
tava esittelymateriaali suunnitellaan ja valmistetaan etukäteen, kuin myös mes-
suosaston tarjoilu ja liikelahjojen jakaminen. Messujen aikana kiinnostuneiden 
asiakkaiden yhteystiedot kirjataan ylös, jotta heihin voi olla yhteydessä messu-
jen jälkeen. (Bergström & Leppänen 2003, 391 - 394.) 
6 Projekti 
Ennen tuote-esittelykansion tarkempaa suunnittelua etsin tietoa aiheesta, jotta 
osasin luoda ammattimaisen ja toimivan kansion. Tietoa etsin itsenäisesti eri 
internet-lähteistä ja lukemalla alan kirjallisuutta. Lisäksi sain tietoa Lounaskahvi-
la Elman toiminnasta toimeksiantajaltani Lotta Kärhältä sähköpostitse sekä ta-
paamisten avulla. Tiedonhankinnan jälkeen aloin suunnitella itse kansiota. 
Aluksi tuli miettiä, mikä oli paras toteuttamismuoto kansiolle. Kansion sivuja ja 
tekstiä tuli pystyä muokkaamaan ja vaihtamaan, mikä toi haasteita kansion 
muodon valinnassa. Tehtäväni oli etsiä lähialueen mahdolliset yritykset, jotka 
pystyivät kansion tuottamaan ja selvittää niiltä mahdolliset kansiomuodot sekä 
vertailla eri yritysten hinnastoa. Tämän jälkeen toimeksiantajani päätti, mikä 
yritys valittiin kansion painattajaksi.  
Kun kansion muoto oli selvillä, aloin suunnitella kansion sivuja. Aluksi kehittelin 
otsikot, joiden perusteella pystyi miettimään sivujen järjestyksen. Tämän jälkeen 
kehittelin sivujen tekstiosuudet, jonka jälkeen mietin parhaan mahdollisen aset-
telun sivuille. Vaikka en ottanutkaan kansioon tulevia kuvia itse, mietin niille pai-
kat kansiossa ja tein ehdotuksia, mitä kuvia olisi kullakin sivulla. Lisäksi suunnit-
telin kansion kannet ja värimaailman.  
6.1 Tausta 
Aiheen opinnäytetyölleni sain tammikuussa 2015. Toimeksiantajani Lotta Kärhä 
oli ottanut yhteyttä kouluuni ja tarjonnut kahta opinnäytetyön aihetta opiskelijoil-
le. Kuulin aiheista samana päivänä ja tartuin heti kiinni toiseen niistä, mikä oli 
tarkoitettu suomenkieliselle opiskelijalle. Aihe vaikutti kiinnostavalta ja juuri mi-
nulle sopivalta tavalta tehdä opinnäytetyö. Halusin saada tehtyä jotakin konk-
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reettista, mistä voi olla hyötyä tulevaisuudessa niin minulle kuin myös toimeksi-
antajalleni.  
Aiheen saatuani olin heti yhteydessä Kärhään ja sovimme tapaamisen tammi-
kuulle. Tapasimme Elman toisessa toimipaikassa Saareksiinmäellä, missä en 
ollut ennen käynyt. Olin aiemmin vain kuullut yrityksen olemassaolosta, ja yh-
distänyt sen palvelut pitopalvelutoimintaan, mutta muuta tietoa minulla ei vielä 
yrityksestä ollut. Ensimmäisen tapaamisen jälkeen tiesin Elman toimintatavoista 
huomattavasti enemmän ja sain myös tarkemman kuvan opinnäytetyöni projek-
tin sisällöstä. Kevään 2015 aikana tutustuin aiheeseen liittyvään kirjallisuuteen 
sekä yhteistyöyritykseeni internetin avulla. Kesäkuussa 2015 olin saanut aihe-
analyysini valmiiksi ja minulle valittiin opinnäytetyötä ohjaava opettaja. Ohjaa-
van opettajan tapaamisen ja hänen vinkkien saamisen jälkeen aloin laatia opin-
näytetyön teoriaosuutta alustavasti. Keskeisimmät käsitteet selvitettyäni sain 
tehtyä opinnäytetyösuunnitelman, jonka esittelin opinnäytetyöseminaarissa mar-
raskuussa 2015. Syksyn aikana kävin myös tapaamassa uudelleen toimeksian-
tajaani Kärhää, sekä Elman alusta asti mukana ollutta entistä yrittäjää. Häneltä 
sain tietää Elman historiasta, mikä lisäsi omaa tietämystäni yrityksestä, ja sen 
avulla osasin kirjoittaa Elman historiikin tulevaan tuote-esittelykansioon. 
Syksyn aikana vierailin myös yhdessä paikallisessa painotalossa, josta kyselin 
alustavasti kansion painattamisesta. Kansion tulisi olla näyttävä, mutta sen sivu-
ja pitäisi pystyä vaihtamaan yksitellen tarvittaessa. Tämä toi haasteen kansio-
muotoa valittaessa, mutta katsoimme parhaaksi vaihtoehdoksi muovitaskukan-
sion, johon painetaan erilliset sivut. Sain painotalolta sivujen painattamisen hin-
nat, joihin myös toimeksiantajani oli tyytyväinen. Päätimme yhdessä Kärhän 
kanssa, ettei muilta painotaloilta tarvitse edes kysyä hintoja, jos koko kansion 
painatus onnistuu tämän yhden painotalon avulla. Syksyn aikana laajensin 
opinnäytetyöni teoriaosuutta, jonka sain valmiiksi joulukuussa 2015. Aloitin 
myös tekemään itse projektia eli tuote-esittelykansiota. Valikoin kansioon kuvia 
internetistä koskien Elman tuotteita, päätin sivujärjestyksen sekä otsikot, ja kir-
joitin lähes kaikki kansioon tulevat tekstit.  
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6.2 Projektin eteneminen 
Kevään 2016 aikana sain käsiini kaikki kansioon tulevat kuvat ja pääsin teke-
mään kansion loppuun. Tuote-esittelykansio valmistui toukokuussa 2016. Ko-
konaisuudessaan minun tehtäväni kansion tekemisessä oli sisällön kerääminen 
ja tuottaminen, sivujen rakenne ja asettelut sekä painotalon ja sopivan kansio-
muodon valinta.  
Kansion sisällöstä ja sivujen otsikoista keskustelimme yhdessä toimeksiantajani 
kanssa. Kärhä halusi, että kansio kertoo yleisesti yrityksestä ja sen toimintata-
voista, mutta toimisi samalla tuote-esittelykansiona. Kansion pääotsikoiksi ja 
samalla sisällysluetteloksi muodostui: 
Elma 
Historia 
Lounas 
Kotileipomo 
Lähileipä 
Konditoriatuotteet 
Teemakakut 
Koristeet 
Voileipäkakut 
Pitopalvelu 
Menuvaihtoehtoja 
Lauantaibrunssi 
Asiakkaiden kommentit 
Yhteystiedot 
Teemakakkuihin eroteltiin vielä teemat juhlien mukaan: ristiäiset, lapset, synty-
mäpäivät ja häät. Sivujärjestyksestä päätimme myös yhdessä Kärhän kanssa. 
Järjestyksestä haluttiin looginen, mutta sivunumerointi jätettiin kansiosta pois, 
jotta sivuja voisi ottaa tarvittaessa pois tai lisätä, ja järjestystä voisi myös muut-
taa.  
Suurin osa kansion tekstisisällöstä löytyi valmiina yrityksen nettisivuilta tai yrittä-
jältä itseltään. Ainoastaan yrityksen historiikin suunnittelin itse Elman perustajan 
haastattelun avulla. Lisäksi asiakkaiden kommentit tuli kerätä asiakkailta kan-
siota tehdessä. Tekstiin valittiin samat fontit, joita Elma käyttää muun muassa 
nettisivuillaan. Tekstin tuli olla selkeää ja helposti luettavaa, joten tekstin oli 
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kooltaan oltava tarpeeksi suurta ja tekstiosiotten selkeästi jaettu. Tekstin väriksi 
valitsin tumman harmaan, sillä yritys käyttää sitä myös nettisivuillaan.  
Kansioon tulevat kuvat valitsin itse yrityksen nettisivuilta sekä Kärhän minulle 
lähettämistä kuvista. Nettisivujen kautta sain lähes kaikki kuvat tuotteista, joista 
valitsin mielestäni parhaat. Kärhän pyynnöstä kuvia myöhemmin karsittiin ja osa 
vaihdettiin. Loput kuvat valikoin Kärhän minulle lähettämistä kuvista. Yritin saa-
da kuvia mahdollisimman monipuolisesti, mutta niiden tuli olla teemoihin sopi-
via. Kärhä tahtoi kansiossa näkyvän yritykseen liittyvät raidat, joita käytetään 
muun muassa toimipaikkojen ikkunateippauksissa. Tehdessäni sivujen sommit-
telua katsoin parhaaksi, että raidat tulevat kaikkien sivujen ylä- ja alalaitaan, 
sekä kannet olisivat kokonaan raitaiset.  
Kevään 2016 aikana vierailin myös toisessa painotalossa, vaikka painopaikka 
olikin jo päätetty. Kansion hinnaksi olisi tullut melkein sama molemmissa pai-
koissa, joten toimeksiantajani antoi minun päättää painopaikan. Keväällä vierai-
lemastani painotalosta sain hyvin asiantuntevan vaikutelman, joten päätin pai-
nattaa kansiot siellä. Suurin ongelma oli kansiomuodon valinnassa, sillä kumpi-
kaan painotalo ei keksinyt kuin yhden mahdollisen kansiomuodon. Kärhä tahtoi 
kansion kansista persoonalliset, mutta sivuja täytyi pystyä helposti vaihtamaan 
tarvittaessa. Olisi ollut mahdollista painattaa persoonalliset kannet, mutta silloin 
sivut olisivat olleet kiinni kansissa, eikä niitä olisi pystynyt vaihtamaan. Painota-
loissa ehdotettiin, että etsimme muualta kansiot, joissa olisi kansissa muovitas-
kut ja sivut laitettaisiin myös muovitaskuihin. Aluksi ajatus ei miellyttänyt minua 
eikä Kärhää, mutta muutakaan vaihtoehtoa ei näyttänyt olevan.  
Lopulta löysin valkoisia projektikansioita, jotka näyttivät siisteiltä ja uskoin niiden 
olevan sopivia tuote-esittelykansioiksi. Kansiot näyttivät todella paksuilta, mutta 
sain tilattua kirjakauppaan mallikappaleet ohuemmista kansioista. Tässä vai-
heessa lähetin tiedoston kansiosta painotaloon ja tilasin kansion sivut sekä 
kannet. Etukansi tuli muokata leveämmäksi, jotta se peittäisi koko kannen, mut-
ta muut sivut olivat kokoa A4. Ennen lähettämistä tuli huolehtia, etteivät kuvat 
ole liian reunassa sivuja, jotta painatus onnistuu hyvin. Halusin sivuista tarpeek-
si paksut, etteivät ne taipuisi liikaa sivuja käänneltäessä. Kannet ja sivut tilattiin 
samanpaksuisina. Tilaus oli sen verran pieni, että sivut painettiin digitaalisesti. 
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Saatuani tilaamani kansiot käsiini huomasin, ettei ohuissa kansioissa ollutkaan 
muovitaskuja takakannessa, joten takakannet jäivät valkoisiksi. Kansioden li-
säksi ostin niiden väliin tulevat muovitaskut. Valitsin kiiltäväpintaiset, sillä kuvat 
näyttivät paremmilta niiden lävitse. Seuraavana päivänä hain tilaamani sivut 
sekä kannet ja pääsin rakentamaan kansiot valmiiksi. Olin tulostanut kansion 
sivuun tulevaan muovitaskuun kaistaleen, jossa oli teksti ”tuotteet ja palvelut”, 
mutta kansio olikin niin ohut, että kaistaletta oli mahdoton saada kapeaan muo-
vitaskuun. Näin ollen ainoastaan kansion etupuoli saatiin personoitua Elman 
tyylin mukaisesti. Kansion sivut olivat sopivan paksut, joten sivuista tuli helposti 
käänneltävät ja jämäkät. Osa kuvista oli alunperinkin huonompilaatuisia, joten 
ne näyttävät painetuissa sivuissa hieman sumeilta. Muuten olin erittäin tyytyväi-
nen sivujen laatuun.  
7 Yhteenveto 
Kaiken kaikkiaan projekti oli yllättävän laaja ja aikaavievä. Aikataulut eivät pitä-
neet ollenkaan, ja yhteistyötä yrityksen kanssa tehdessä tuli ottaa huomioon 
myös yrittäjän kiireet. Lopulta olen kuitenkin tyytyväinen, että kansio tehtiin huo-
lellisesti ajan kanssa ja siitä tuli odotusten mukainen. Haasteita tuli vastaan lä-
hinnä kansion muodon valinnassa ja sivujen sommittelussa. Sopivaa kansio-
muotoa oli vaikea löytää, mutta lopputulos on mielestäni hyvä. Sommittelussa 
ongelmia tuotti kuvat, jotka olisin halunnut osittain tekstin taustalle, mutta en 
siinä onnistunut. Päätin laittaa kuvat erikseen ja tekstit erikseen, mikä toi kansi-
olle selkeyttä. Parannettavaa kansiossa olisi asiakkaiden kommenttien osalta, 
sillä keräsin kommentteja vain yhtenä päivänä lounasaikaan ja ainoastaan toi-
sessa Elman toimipaikassa. Näin ollen kommentit olivat osittain samankaltaisia 
ja vain lounasasiakkailta. Lähetettyäni kansion tiedoston sähköpostitse toimek-
siantajalleni oletin, että hän haluaa tehdä siihen suuriakin muutoksia. Yllätyk-
sekseni Kärhä oli kansioon ilmeisen tyytyväinen, sillä muutokset koskivat aino-
astaan yritykseen liittyviä tietoja, jotka olivat muuttuneet. Myös painettuun kan-
sio oli Kärhän mieleen.  
Opinnäytetyötä ja siihen kuuluvaa projektia tehdessä opin itse paljon, sillä en 
ole ennen tehnyt vastaavaa tuote-esittelykansiota. Halusin kansiosta mahdolli-
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simman hyvän, kun tiesin sen tulevan Elman asiakkaiden nähtäville. Tärkeää oli 
myös, että toimeksiantajani on työhöni tyytyväinen. Kansion painattaminen oli 
minulle täysin uusi asia, mutta lukemalla alan kirjoja ja kyselemällä painotaloista 
opin paljon.  
Uskon, että kansiolle tulee olemaan paljon käyttöä Elman toimipaikoissa. Kan-
siot ovat kestävät, mutta tarvittaessa kaikki kansion eri osat ovat uusittavissa ja 
välilehtiä pystyy tilaamaan erikseen kansion sisällön muuttuessa. Tämä on erit-
täin tärkeää, sillä jo projektin aikana yrityksessä tapahtui paljon muutoksia, ja 
kansiossa esiintyviä tietoja tuli vaihtaa muutamaan otteeseen. Lounaskahvila 
Elman toisen toimipaikan muuton lisäksi yritys sai kunnian olla Imatran paras 
lounaskahvila vuonna 2016. Titteli lisäsi tietoisuutta yrityksestä kuluttajille ja toi 
uusia asiakkaita. Uskon, että yrityksen kasvaessa tuote-esittelykansiolle on en-
tistä suurempaa tarvetta myyntityössä. Kansio sisältää kaikkein oleellisimmat 
tiedot yrityksestä, joten perehdytyskansiona se on myös toimiva. Oli hienoa 
saada vastuuta kansion tekemisessä, ja että pääsin itse luomaan osan teksteis-
tä. Oli myös ilo saada aikaan jotakin hyödyllistä, ja tehdä opinnäytetyö yhteis-
työssä Lounaskahvila Elman kanssa.  
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Elma 
Elma on Imatralla toimiva lounaskahvila, kotileipomo ja pitopalvelu-yritys. Kaikki Elman tuotteet on 
valmistettu lisäaineettomina, alusta asti itse käyttäen puhtaita ja lähellä tuotettuja raaka-aineita.  
Elma on sisustettu kotoisaksi levähdys- ja kohtaamispaikaksi, jossa viihtyvät kaikki vauvasta vaariin. 
Tervetuloa viihtymään ja herkuttelemaan maukkaalla lounaalla, herkullisilla leivonnaisilla ja tuoreella 
leivällä! Meiltä saat myös tilattua tarjoilut kaikkiin elämäsi juhliin.  
 
 
  
Historia 
Elman tarina sai alkunsa vuonna 1994, kun sen perustajat Elli ja Maija halusivat opastaa ihmisiä 
terveellisemmille elämäntavoille ja tarjota kotiruokaa puhtaista raaka-aineista. 
Mielenkiinnon terveelliseen ruokaan herätti ravintokouluttaja Airi, jolta on myös peräisin Elmassa vielä 
nykyäänkin käytetty yli sata vuotta vanha leivän juuri. Alunperin juuri on lähtöisin Gruusiasta, jossa 
perinteisiin kuuluu lahjoittaa suvussa kulkenut taikinajuuri häälahjana morsiamelle.  
Lounaskahvila-, kotileipomo- ja pitopalvelutoiminnan lisäksi Terveystuote Elma tarjosi asiakkailleen 
terveysliikuntaa ja ravitsemusneuvontaa sekä toimi vanhusten ruokapalveluna. Elmassa oli myös 
myynnissä laajat valikoimat hapatteita.  
Ajan myötä Elman monipuolinen tarjonta karsiutui ja toiminta keskittyi tuotteisiin. Omistajamuutoksista 
huolimatta perinteet ovat säilyneet ja Lounaskahvila Elman tarjoamat tuotteet on valmistettu puhtaista 
raaka-aineista ja terveellisiä elämäntapoja kunnioittaen! 
  
Lounas 
Elman lounas on kotiruokaa parhaimmillaan, ja se on valmistettu puhtaista ja lähellä tuotetuista raaka-
aineista eineksiä käyttämättä ja makua säästelemättä. Lounas tarjoillaan arkisin Saareksinmäellä klo 
11.00-14.00 ja Vuoksenniskalla klo 10.30-13.30. Kaikkiin annoksiin kuuluu salaatti, leipä, ruokajuomat 
ja jälkiruokakahvi/-tee.   
 
 
 
 
 
 
Saareksiinmäki 
Keittolounas   7,00€ 
Lämmin ruoka  8,70€ 
Keitto ja lämmin ruoka  9,20€ 
Vuoksenniska 
Salaattipöytä   6,00€ 
Keittolounas   7,30€ 
Kotiruokalounas (sis. kaikki) 9,90€ 
 
 
Tarjoamme myös  sopimusruokailua yrityksille!   
Kotileipomo 
Elman kotileipomossa valmistuvat hiivattomien ja lisäaineettomien lähileipien lisäksi muun muassa 
ohrarieskaa, sämpylöitä, patonkeja, sarvia, rinkeleitä, karjalanpiirakoita sekä pullaa monessa eri 
muodossaan. Leipomon tuotteita voit noutaa varhaisesta aamusta klo 7.00:stä alkaen.  
 
 
 
 
Lähileipä 
Lähileipä on valmistettu ja pakattu Suomessa. Lähileivän raaka-aineena käytetyn viljan on oltava 100-
prosenttisesti Suomessa viljeltyä, jatkojalostettua ja pakattua. 
Valmistajan on tunnettava ja dokumentein varmistettava sekä pyydettäessä todistettava suomalaisen 
viljan alkuperä. Tuotteisiin käytettävien muiden raaka-aineiden tulee olla pääosin Suomessa tuotettuja. 
Lähileipien taikinoissa ja jauhoseoksissa ei saa käyttää gluteenia eikä muitakaan E- lisämerkinnällä 
varustettuja raaka-aineita. 
 
 
 
 
 
 
Meiltä saat myös ostettua luomukananmunia 
edulliseen hintaan! 
  
Konditoriatuotteet 
 
Elman uudet, makoisat ja näyttävät konditoriatuotteet on valmistettu käyttäen aitoja ja oikeita raaka-
aineita välttäen lisäaineita.Tarjolla on monenlaisia kakkuja, torttuja, piirakoita ja pieniä herkkuja, 
unohtamatta suolaisia ja gluteenittomia tuotteita. 
Voit tilata Elman konditoriatuotteita arkeen ja juhlaan. Tilaus tulee tehdä viimeistään kolme päivää 
ennen tuotteiden hakua.  
 
 
 
Teemakakut 
Tilaa näyttävät teemakakut juhliisi Elmasta! Valmistamme kakkuja juhliesi teeman ja toiveidesi 
mukaisesti. Jätä tilauksesi vähintään viikkoa ennen h-hetkeä. 
Makuvaihtoehdot: 
Perinteinen mansikka-vanilja 
Suklainen kuningatar 
Kinuskinen puolukka 
Mansikka-mango 
Vadelma-valkosuklaa/vanilja 
Peruskakun hinta: 
10 hlö 15 hlö 20 hlö 30 hlö 
40 € 53 €  65 €  80 € 
Lisämaksusta: 
Gluteeniton: 10 hlö + 6 €, 15 hlö + 8 €, 20 hlö + 10 €, 30 hlö + 12 € 
Suklainen kakkupohja: 10 hlö + 3 €, 15 hlö + 4 €, 20 hlö + 6 €, 30 hlö + 10 € 
Sokerimassakuorrute koko kakkuun: 10 hlö + 6 €, 15 hlö + 8 €, 20 hlö + 10 €, 30 hlö + 12 € 
Sokerimassakoristeet alk. 15 €/kakku 
Ristiäiset 
 
 
  
Lapset 
 
 
 
 
Lapset 
 
 
 
 
 
Syntymäpäivät 
 
Häät 
 
 
 
 
 
Koristeet  
 
Voileipäkakut 
10-15 hlö 20-25 hlö 30 hlö 
Perinteinen savulohi 47 € 70 € 85 € 
Perinteinen kinkku 45 € 65 € 80 € 
Kinkku-meetwursti 47 € 70 € 85 € 
Kreikkalainen kana 47 € 70 € 85 € 
Tex-Mex jauheliha 45 € 65 € 80 € 
Kasvis - tsatsiki - chili 45 € 65 € 80 €  
Pitopalvelu 
Elman pitopalvelu tarjoaa juhlaasi sopivat ja toiveidesi mukaan toteutetut herkulliset tarjoilut. Vietä 
juhlasi Elman ihanissa kodikkaissa tiloissa! 
Tilavuokrallisiin hintoihin on laskettu 2 tunnin tilavuokra (poikkeuksena kahvipöytä sis. yhden tunnin 
tilavuokran), ylittävältä ajalta veloitamme 30 €/h/tarjoilija. 
Pöytäliinojen pesulamaksu on 10 €/liina. 
Muistathan myös, että saat lisämaksusta tilattua meiltä juhlasi teemaan sopivat herkulliset ja 
persoonalliset kakut ja leivonnaiset. 
Tee tarjouspyyntö omien toiveidesi mukaan suunnitellusta menusta. Huomioimme myös pienemmät 
tilaukset 
 
 
 
 
 
 
Menuvaihtoehtoja 
 
Keittomenu 27,00 € / hlö 
(Elman tiloissa 29,00 € / hlö) 
Lihakeitto, kermainen lohikeitto tai 
juustoinen kasviskeitto 
Vihersalaatti 
Kana- tai kinkku-pastasalaatti 
Elman leipäkori ja levite 
Juusto- tai lihaleikkele 
Maustekurkkuviipaleet 
Karjalanpiirakat (myös gluteeniton) ja 
munavoi 
Kotikalja, mehu, vesi 
Täytekakku tai hyydykekakku 
Kahvi ja tee 
Karjalainen pitopöytä 33,00 € / hlö 
(Elman tiloissa 35,00 € / hlö) 
Graavilohi ja smetanakastike 
Lasimestarin silli 
Vihersalaatti 
Sienisalaatti 
Kinkkupastasalaatti 
Keitetyt perunat 
Porkkanalaatikko  tai lanttulaatikko 
Makaronilaatikko 
Karjalanpaisti 
Karjalanpiirakat ja munavoi 
Elman leipäkori ja levite 
Kotikalja, mehu, vesi 
Täytekakku tai hyydykekakku 
Kahvi ja tee 
 
 
Lohta tai sipulipihviä 28,00 € / hlö 
(Elman tiloissa 30,00 € / hlö) 
Vihersalaatti 
Kana- tai kinkku-pastasalaatti 
Perunamuusi 
Kermainen uunilohi tai sipulipihvit ja 
puolukkasurvos 
Lämmin kasvislisäke (porkkana, 
parsakaali, kukkakaali) 
Elman leipäkori ja levite 
Karjalanpiirakat ja munavoi 
Täytekakku tai hyydykekakku 
Kahvi ja tee 
 
Naudasta 36,00 € / hlö 
(Elman tiloissa 38,00 € / hlö) 
Savulohi 
Fetavihersalaatti 
Marinoitu punasipuli 
Sienisalaatti 
Juustoinen pastasalaatti 
Palapaisti tai burgundinpata 
Keitetyt perunat 
Lämmin kasvislisäke (porkkana, 
parsakaali, kukkakaali) 
Elman leipäkori sekä levite 
Karjalanpiirakat ja munavoi 
Kotikalja, vesi ja mehu 
Täytekakku tai hyydykekakku 
Kahvi ja tee 
 
 
 
  
 
 
Porsaasta 38,00 € / hlö 
(Elman tiloissa 40,00 € / hlö) 
Graavilohi ja smetanakastike 
Lämminsavulohipatee 
Rucolavihersalaatti melonilla 
Tomaatti-sipulisalaatti 
Sienisalaatti 
Juustoinen pastasalaatti 
Porsaan ulkofile tai ylikypsä 
sinappikassler 
Perunamuusi tai keitetyt perunat ja 
ruskea kastike 
Lämmin kasvislisäke (porkkana, 
parsakaali, kukkakaali) 
Elman leipäkori sekä levite 
Karjalanpiirakat (myös gluteeniton 
vaihtoehto) ja munavoi 
Kotikalja, vesi ja mehu 
Täytekakku tai hyydykekakku 
Kahvi ja tee 
 
 
 
 
 
Kahvipöytä 26,00 € / hlö 
(Elman tiloissa 28,00 € / hlö) 
Hinta sis. 1 h tarjoilun 
Suolainen piirakka 
Voileipäkakku 
Karjalanpiirakat ja munavoi 
Täytekakku tai hyydykekakku 
Kahvikakku 
Pullapitko 
Pikkuleivät 
Kahvi, tee, mehu, vesi 
Illanistujaismenu 25,00€/hlö  
(Elman tiloissa 27,00€/hlö) 
Kreikkalainen salaatti 
Sienisalaatti 
Hedelmäinen broileri-perunasalaatti 
Chilillä höystetyt lihapullat 
Savulohipatee ja karjalanpiirakat 
Yrttipatongit ja levite 
Porkkana-/suklaaleivos 
  
Lauantaibrunssi  
Elman Lauantaibrunssi siirtyy vuoden vaihteessa Vuoksenniskalle ja on joka lauantai! 
Hinta 14,90€/hlö (Alle 12-vuotiaat -50 % ja alle 3-vuotiaat vanhemman kanssa ilmaiseksi) 
Pöytävaraus ei ole pakollinen. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elman lauantaibrunssin tuotteet on valmistettu laadukkaista raaka-aineista. Käytämme ruoan ja 
leivonnaisten valmistuksessa mm. lähialueen viljoista tehtyjä jauhoja ja Kuorttisen luomukanalan 
kananmunia. 
Brunssin valikoima on monipuolinen ja runsas; se sisältää vaihtelevasti  aamupalatuotteita, 
kuten munakokkelia ja pekonia, puuroa, Elman omaa mysliä, jogurttia, hedelmiä, Elman kotileipomon 
tuotteita ja leivän päällisiä sekä tuoremehua, kahvia ja teetä. Lisäksi brunssiin kuuluu lounaalla 
yleisimmin tarjoiltavat ruokaisat salaatit, suolaiset piirakat, itse täytettävät juustosarvet unohtamatta 
myöskään jälkiruokia, kuten itse paistettavia vohveleita ja kotileipomon tuotteita. 
Otamme huomioon myös erikoisruokavaliot, kuten gluteenittomat (ilmoitathan gluteenittoman ruoan 
tarpeesta pöytävarausta tehdessä). 
Valikoima vaihtelee aina viikoittain ja otamme mielellämme toivomuksia vastaan brunssin sisällöstä. 
 
Tervetuloa nauttimaan kiireettömästä lauantaista 
herkkujen parissa! 
 
Asiakkaiden kommentit 
”Olen vasta löytänyt Elman ja alkanut käymään täällä. Kananmunia käyn 
täältä hakemassa ja seuraavan kerran tulen, kun kananmunat loppuu. 
Ruoka on hyvää ja siitä saa mahan täyteen.” 
–Kari 
”Elma toimii minulle lähinnä lounaspaikkana. Työpaikka on lähellä, joten 
tässä on nopea käydä. Toki täällä on tietysti hyvää ruokaa.” 
–Esko  
”Parasta on itsetehdyt tuotteet eikä pakastetuotteita käytetä. Mukava 
ympäristö. Voisilmäpullaa otan, kun sellaista on tarjolla.” 
–Liisa 
”Hyvät ruuat ja viihtyisä miljöö, kaikki toimii hyvin. Työmaa on lähellä ja 
Elma on lähin ruokapaikka.” 
–Jarmo & Jouni 
”Olen kesäajat tässä lähellä töissä ja silloin tulee käytyä myös Elmassa. 
Kerran käytiin työporukan kanssa ja sen jälkeen on tullut käytyä, kun on 
ollut lähellä. Hyvä hinta-laatusuhde. Vaimo tykkää hiivattomasta 
ruisleivästä. Leivonnaisia olen vienyt kotiin ja hyviä on ollut.” 
–Juha  
”Hyvää ja aitoa kotiruokaa.” 
–Jussi 
”Tämä on minulle ensimmäinen kerta Saareksiinmäen Elmassa, 
Vuoksenniskalla olen käyny kerran. Katsoin netistä ruokatarjonnan ja 
huomasin, että täällä on edullista. Keitto maistui hyvälle. Lounasaikaan 
tulee käytyä ravintoloissa ja tulen tänne toistekin. Hyvä miljöö ja valoisa 
sisustus.” 
–Pentti 
”Viihtyisä paikka ja hyvää kotiruokaa. Nälkä ja ruoka saa tulemaan 
paikalle.” 
-Henkka & Kari 
 
Yhteystiedot 
Elma Saareksiinmäki 
Käynti- ja postiosoite 
Lounaskahvila Elma, 
Saareksiinmäki (n. 40 asiakaspaikkaa) 
Anjankuja 1, 55100 Imatra 
Puhelinnumero  
044 989 5905 
Sähköposti 
lotta@lounaskahvilaelma.fi 
Aukioloajat 
ma-pe 7.00 – 15.00 
la-su Sopimuksen mukaan 
Elma Vuoksenniska 
Käynti- ja postiosoite 
Lounaskahvila Elma,  
Vuoksenniska (n. 80 asiakaspaikkaa) 
Valvatinkatu 3, 55800 Imatra 
Puhelinnumero  
044 974 3519 
Sähköposti 
lotta@lounaskahvilaelma.fi 
Aukioloajat 
ma-pe 8.00 – 17.00 
la 9.00 – 14.00 
 
 
 
 
  
 
